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RESUMEN
La presente investigación se desarrolló con la finalidad de determinar los Factores
demográficos, geográfico y económicos asociados a la morosidad en clientes de la empresa
multinivel CAED E.I.R.L - Unique, en la Provincia de Pacasmayo. En virtud de lo mencionado,
se planteó el siguiente problema: ¿Cuáles son los factores demográficos, geográfico y
económicos asociados a la morosidad en clientes de la empresa de venta multinivel CAED
E.I.R.L, en la Provincia de Pacasmayo para el 2018?, cuya hipótesis es: Los factores
demográficos, están o no asociados al riesgo de morosidad en los clientes de la empresa
multinivel CAED E.I.R.L - Unique, Provincia Pacasmayo para el año 2018.
Se utilizó un diseño de investigación no experimental, transversal correlacional multivariado,
se trabajó con una ficha de registro a un total de 163 hombres y mujeres clientes de las
consultoras de la empresa inversiones y servicios CAED en la campaña 9 - Unique residentes
en la provincia de Pacasmayo del año 2018. Se usó el modelo de regresión logística binaria
multivariada como método de análisis estadístico.
Así se concluyó que existen factores demográficas que reducen el riesgo de morosidad en
clientes, con lo cual se demostró la hipótesis inicial, además se determinaron más factores
(geográficos y económicos) que se correlacionan con la morosidad en clientes. La solución a
tal situación, es identificar las características del perfil de un cliente no moroso y moroso de
las consultoras de la empresa inversiones y servicios CAED - Unique, provincia de Pacasmayo
del año 2018; para así mejorar la capacidad de ventas de las consultoras y hacer sostenible la
empresa.
Palabras clave: cliente moroso, red multinivel, morosidad.
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ABSTRACT
The present research was developed with the aim of determining demographic, geographic and
economic factors associated to the delinquency in clients of the multilevel company CAED
E.I.R.L - Unique, in the province of Pacasmayo. By virtue of the foregoing, the following
problem arose: What are the demographic, geographic and economic factors associated to the
delinquency with the clients of the company's sale late multilevel in CAED
E.I.R.L – Unique in the province of Pacasmayo for 2018?, whose hypothesis is: Demographic
factors, they are or not associated with the risk of delinquency in the clients of the multilevel
company CAED E.I.R.L - Unique, Pacasmayo province to the year 2018.
We used a nonexperimental research design, cross-sectional multivariate we worked with a
record sheet to a total of 163 men and women clients out of the company consultant’s
investment and services CAED E.I.R.L campaign 9 - Unique residents in the province of
Pacasmayo. The multivariate binary logistic regression model was used as a statistical analysis
method.
Thus, it was concluded that there are demographic factors that reduce the risk of delinquency
in customers, with which the initial hypothesis Hi was demonstrated, and further factors
(geographic and economic) that correlate with delinquency in clients were determined. The
solution to this situation is to identify the characteristics of the profile of a non-delinquency
and delinquency client of the consultants of the investment and services company CAED -
Unique, province of Pacasmayo, 2018; in order to improve the sales capacity of the consultants
and make the sustainable.




El marketing multinivel es una estrategia en la que sus miembros son recompensados
no solo por las ventas que ellas generan, sino también por las ventas de las otras personas
que forman parte de la red.
En Perú existe diversas empresas con este sistema de marketing multinivel, las que
tienen mayor presencia en el mercado son: YANBAL, Avon, Natura, Ésika, L’BEL, entre
otras. Estas empresas ofrecen productos de belleza, bijouterie y los vendedores asociadas
son predominantemente mujeres. Y por tanto esta oportunidad de negocio está dirigido a
mujeres que desean tener ingresos de forma independiente, con un horario flexible y siendo
su propio jefe. Además, estas empresas dan la posibilidad de la creación de empresas
independientes (creación de medianas empresas) que permiten una mejor productividad de
la red que lo conforma (grupo de personas asociadas a esta empresa independiente).
Este tipo de empresas también están presentes en la provincia de Pacasmayo, lo que
implica que este tipo de negocios se ha convertido en una opción en el mercado laboral, al
representar la oportunidad de crear empresa y generación de empleo resulta ser una opción
atractiva para personas que quieren generar ingresos adicionales o que buscan avanzar en la
escalera del éxito, el cual consiste de diferentes peldaños por los cuales toda consultora de
UNIQUE tiene que pasar para poder ascender a los diferentes niveles o estatus que ofrece
esta escalera. Cada nivel será alcanzado de acuerdo al número de consultoras incorporadas
y el monto total de ventas de estas mismas.
Inversiones y Servicios CAED E.I.R. es una empresa independiente de UNIQUE su
presencia en el mercado es a nivel de la provincia de Pacasmayo, desde enero del 2016, con
un total de 77 consultoras activas, el monto mínimo de venta requerido para estar activa
como consultora es de 310 por campaña (por mes), y las formas de poder pasar pedidos.
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La estrategia de venta consiste en mostrar el catalogo al cliente según sus
preferencias de compras, luego el cliente elije su pedido y la consultora detalla las
condiciones del plazo de entrega y pago del mismo, posteriormente se registra en la boleta
de venta en la cual se detalla los días de pago y entrega del producto, luego se concreta el
pedido haciéndose la respectiva entrega del producto y la total cancelación.
Al realizar dicho pedido se corre el riesgo de que no se cierre la venta en el periodo
pactado, considerándose este un acto de morosidad por parte del cliente, en consecuencia
afectando a la consultora y posteriormente a la líder de la red(directora) quedando asi como
directora en riesgo, si en el monto total de ventas de toda la red existe un índice de morosidad
igual o mayor al 6 %, no recibe su sueldo como directora productiva, ya que representa una
deuda alta para la empresa. Esta problemática se debe en su mayor parte a factores externos
como una mala evaluación del perfil del cliente (capacidad y voluntad de pago, falta de
antecedentes del cliente, sobreendeudamiento de los clientes por la existencia de productos
de otras marcas, entre otros), asimismo el descuido del seguimiento y recuperación de las
deudas oportunamente; otra causa de morosidad es la fuerte competencia con las otras
empresas que usan la misma estrategia de marketing multinivel.
La palabra moroso se viene utilizando para destinar al deudor que demora en el pago
de sus deudas. Sin embargo el concepto de incurrir en mora puede ser más complejo, puesto
que depende de la legislación a la que esté sometido el deudor. Algunas legislaciones
nacionales consideran que solo incurren en mora los obligados a hacer el pago si son
realmente culpables de dicho retraso por haber actuado con mala intención o de forma
negligente; en cambio, no existe mora cuando el incumplimiento ha sido originado por
hechos fortuitos o de causa mayor. Brachfield, P. J. (2007)
Esta morosidad genera perjuicios económicos a la consultora de ventas, trasladando
este efecto a la red representada por la empresa. Si este efecto de morosidad es multiplicador
en las consultoras de la red y esto a su vez se repite en todas sus redes de la provincia de
Pacasmayo esto implica que hay una cantidad considerable de la población que se vería
afectada en este tipo de negocio.
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Por  lo  tanto,  en  la  presente  investigación  planteamos  las  siguientes preguntas:
¿Cuáles son los factores demográficos asociados al riesgo de morosidad en los clientes?,
¿Cuáles son los factores económicos asociados al riesgo de morosidad en los clientes? y
¿Cuáles son los factores geográficos asociados al riesgo de morosidad en los clientes?
Trabajos previos
Rodríguez (2016) comento lo siguiente:
Consta una relación directa entre el nivel de emprendimiento y el desarrollo de
marketing multinivel por las directoras de Siltamy, dentro de los resultados tienen un
nivel medio de emprendimiento y un aprovechamiento medio del marketing
multinivel de Unique.
Condoy (2017) comentó:
Las consultoras no pagan puntuales sus facturas debido a que no logran recaudar el
dinero de la venta de los productos, puesto que los clientes no les pagan a tiempo y al
no tener capital propio caen en mora.
En esta investigación se determinó las razones por las que surge la impuntualidad y
falta de pago de los pedidos, por parte de las consultoras y se recomienda tomar en
cuenta estos factores al momento de otorgar el crédito, para luego hacerle un
seguimiento al proceso de venta.
Chero y paredes (2016) concluyo:
Los resultados demuestran que la aplicación de las estrategias ha permitido incrementar
del 67% a 80%. Por lo tanto se concluye que el riesgo de impago (morosidad) ha
reducido de un 60% a 23%, en ese sentido se observa que la investigación ha permitido
a la empresa en estudio incrementar el retorno de los créditos otorgados.
Esta investigación tuvo como objetivo primordial aplicar estrategias crediticias para
reducir el Índice de morosidad del Banco Azteca.
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1.3 Teorías relacionadas al tema
1.3.1 Morosidad. Condición adquiere un cliente al no efectuar el pago
1.3.2 Variables Demográficas. Son un conjunto de atributos que describen las
características de una población humana. Entre ellas tenemos edad, sexo, tamaño
de familia, nivel educativo, etc.
1.3.3 Variables Geográficas. Son atributos que caracterizan la división territorial de
países, regiones, ciudades, provincias, distritos, etc.
1.3.4 Variables Económicas. Se divide en ingresos(s/.) y abono por parte del cliente.
1.3.5 Clientes morosos.
1.3.5.1 Cliente moroso: Persona que no cumple su obligación tras una fecha pactada
y no concreta la venta por motivo de no contar con liquidez en el tiempo
establecido.
1.3.5.2 Cliente moroso definitivo: Es aquella persona que nunca salda su deuda.
1.3.6 Sistema multinivel.
Rodríguez (2016) afirma que “es considerado como uno de los diferentes métodos de
organizar a los vendedores en un negocio de venta directa. Se entiende como un
mecanismo de comercialización de productos y servicios directamente al consumidor fuera
de locales minoristas permanentes” (pág.44).
El sistema multinivel consiste en una forma de negocio en la que la empresa fabricante
Yanbal (Unique) vende sus productos a sus clientes finales a través de una red de
consultoras, liderada por una Directora. Los agentes que intervienen en esta red son las
consultoras que mediante este modelo obtienen un margen de ganancia o comisiones sobre
el precio de venta al público y por expandir la red incorporando más consultoras.
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El personal que labora en esta empresa se convierte en una consultora de belleza
independiente (vendedora) y va adquiriendo logros, dicho posicionamiento esta
denominado como Escalera del éxito, algunos de estos niveles son los siguientes:
consultora, emprendedora, directora junior, directora regional entre otras.
a. Directora. Es la persona encargada de incorporar o reclutar consultoras que conforman
la red de la empresa independiente asociada a Unique, encargándose de capacitar y
potenciar las habilidades de ventas de las consultoras y promover la expansión de la
red.
b. Consultora. Es la persona que se encuentra en el primer nivel de la escalera del éxito,
se encarga de realizar las ventas directas y de incorporar más consultoras para formar
su propia red con miras de formar su propia empresa independiente asociada a Unique.
c. Cliente. Es la persona que adquiere el producto de acuerdo a sus gustos, necesidades
o preferencias.
1.3.7 Modelo de Regresión Logística.
El modelo de Regresión Logística se utiliza para predecir el resultado de una variable
categórica (2 o más categorías) en función de una o más variables independientes. La
expresión matemática de la ecuación del Modelo es:( ) = + + +⋯ + +1 − 0 1 1 2 2
Donde:
pi: probabilidad de ocurrencia de un evento




Sea ( )1 − ( ) = 0 + 1 1 + 2 2 +⋯ +
Donde: ( )1 − ( )
Es el odds, que indica cuanto es más probable es la ocurrencia de un evento
(cliente moroso) que su no ocurrencia.
1.3.8 Venta Directa:
Thompson, Iván (como se citó en Rodríguez, 2016) Este tipo de transacción consiste
en ofrecer y vender productos o servicios directamente a los clientes finales.
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1.3.9 Proceso de venta:
Figura N° 1. Proceso de ventas de productos de catálogos Unique – Yanbal.
Fuente: Elaboración de las consultoras de la empresa Inversiones y Servicios CAED E.I.R.
Ofrecer los productos al cliente,
mostrando el catalogo e identificando
Registrar el pedido en la boleta de
pago,   especificando la cantidad y
Realizar el pedido virtual a Unique.
Esperar el proceso de recepción del
Llevar   el   control   de   los productos
entregados, nombre del  cliente, monto
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1.4 Formulación del problema
¿Cuáles son los factores demográficos, geográfico y económicos asociados a la
morosidad en clientes de la empresa de venta multinivel Inversiones y Servicios CAED
E.I.R.L - Unique, Provincia Pacasmayo – 2018?
1.5 Justificación del estudio
1.5.2 Conveniencia. Permitirá realizar el perfil del cliente con menor riesgo de
morosidad, esto beneficiará a la vez a todas las consultoras que conforman la
empresa Unique Inversiones y Servicios CAED E.I.R.L, ubicada en la provincia
de Pacasmayo.
1.5.3 Relevancia Social. Esta investigación beneficiará de manera directa a las
consultoras de la red representada por la empresa Inversiones y Servicios CAED
E.I.R.L. ubicada en la provincia de Pacasmayo, y así mismo obtener un logro
empresarial que permita un crecimiento continuo y oportunidad en el mercado
laboral.
1.5.4 Implicaciones Prácticas. Al considerar que los clientes son lo más importantes
del negocio. Por ello, la consultora podrá identificar las características específicas
de un cliente con menor riego de morosidad y que en consecuencia permitirá tomar
decisiones en la oferta de productos de sus clientes, además esto servirá de apoyo
para futuras investigaciones que posteriormente se actualizarán con información
destacada e importante y de esta manera aplicarlos en distintos contextos.
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1.6 Hipótesis
Hi: Los factores demográficos reducen el riesgo de morosidad en clientes de la
empresa multinivel CAED E.I.R.L - Unique, Provincia Pacasmayo – 2018.
Ho: Los factores demográficos aumentan el riesgo de morosidad en clientes de la
empresa multinivel CAED E.I.R.L - Unique, Provincia Pacasmayo – 2018.
1.7 Objetivos
1.7.2 Objetivo General.
Determinar los factores demográficos, geográficos y económicos asociados a la
morosidad en clientes de la empresa multinivel CAED E.I.R.L - Unique, Provincia
Pacasmayo – 2018.
1.7.3 Objetivos Específicos.
O1. Identificar qué factores demográficos minimizan el riesgo de morosidad en
los clientes de la empresa multinivel CAED E.I.R.L – Unique.
O2. Identificar qué factores geográficos minimizan el riesgo de morosidad en los
clientes de la empresa multinivel CAED E.I.R.L – Unique.
O3. Identificar qué factores económicos minimizan el riesgo de morosidad de la
empresa multinivel CAED E.I.R.L – Unique.
O4. Realizar el perfil del cliente con menor riesgo de morosidad de la empresa
multinivel CAED E.I.R.L-Unique.




2.1 Diseño de investigación
2.1.1 No experimental:
“El diseño de la investigación es no experimental, lo que se hace en la investigación
no experimental es observar fenómenos tal como se dan en su contexto natural, para
posteriormente analizarlos (pág. 151)”. (Fernández 2010)
En esta investigación, se realizará sin manipular las variables de estudio, los datos
recopilados sólo se observarán en su estado natural para luego ser analizados.
2.1.2 Tipo de Investigación.
2.1.2.1 Correlacional multivariado:
Hernandez (2003) afirma lo siguiente:
La investigación correlacional es un tipo de estudio que tiene como fin
estudiar la relación que exista entre dos o más variables, categorías o conceptos. Los
estudios cuantitativos correlacionados miden el grado de relación entre esas dos o
más variables .Es decir, miden cada variable previsiblemente relacionada y despúes
también miden y analizan la correlación.Tales correlacionales se expresan en
hipótesis sometidas a prueba. (p.121).




X 1------- > Xn: variables independientes
Factores Demográficos, Geográficos y Económicos de clientes de la empresa multinivel
CAED E.I.R.L - Unique, Provincia Pacasmayo – 2018.
Y: variable dependiente
Condición de Morosidad en clientes de la empresa multinivel CAED E.I.R.L - Unique,
Provincia Pacasmayo – 2018.
 : Relación que existe entre variables.














- Tipo de pedido
- Gasto en pedido
- Aporte inicial











dependiente morosidad condición de morosidad pasado
el tiempo transcurrido para la
concretación de la venta
si / no nominal
demográficos
edad edad que refiere el sujeto en el
momento del estudio
condición orgánica que





distingue los hombres de las
mujeres
hijos que de penden
económicamente del cliente
masculino/ femenino nominal
si / no nominal
número de
hijos
cantidad de hijos número de hijos razón
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independientes





nivel alcanzado referido por el

















productiva recibe un ingreso
monetario




solicitados por el cliente
número de productos razón
económicas tipo de
producto









precio del producto Soles (s/.) razón
aporte inicial cantidad de dinero que aporta
el cliente como parte de pago
si / no nominal
compra a otras
empresas
adquisición de producto de otra
empresa multinivel
si / no nominal
Fuente: Fundamentos del Marketing, por Kotler y Am1stromng (2006)
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2.4 Población y Muestra
2.4.1 Población.
Para el presente estudio se cuenta con 616 clientes que realizaron las compras de productos
Unique a las consultoras de la empresa inversiones y servicios CAED en la campaña 9-
Provincia de Pacasmayo 2018.
2.4.2 Muestra.
Está constituida por un total de 163 hombres y mujeres clientes de las consultoras de la
empresa inversiones y servicios CAED en la campaña 9 - Unique residentes en la
provincia de Pacasmayo -2018, se tomara una muestra estratificada.
Donde:
N: tamaño de la población (N= 616) P: 0.35 Z: 1.96
n: tamaño de la muestra Q : 1 – P 2: 0.05
2= ( − 1)2 + 2




2.4.3 Criterios de selección.
a. Clientes que hayan adquirido productos en la campaña 9-2018.
b. Consultoras que hayan pasado pedido en la campaña 9-2018. (consultoras
activas).
c. Clientes que pertenecen a la provincia de Pacasmayo.
d. Clientes y consultoras que están relacionados a empresa inversiones y
servicios CAED.




Ficha de Recolección de Datos.
2.5.3 Validez.
La validación del instrumento - para la presente investigación fue revisada por 2
expertos y 1 metodólogo con fines de Validación de la Ficha de Recolección de Datos.
n = 223.251031
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2.6 Métodos de análisis de datos













Intercepto 4.64569 1.79526 2.588 0.00966 **
X1: Edad -0.03876 0.0207 -1.872 0.06122 .
X2: Educación(secundaria) -2.71161 1.00517 -2.698 0.00698 **
X3: Educación(superior) -3.22985 1.05067 -3.074 0.00211 **
X4: Situación Laboral(Trabaja) 1.44489 0.66794 2.163 0.03053 *
X5: Procedencia(Jequetepeque) -1.9883 0.8138 -2.443 0.01456 *
X6: Procedencia(Pacasmayo) -1.49411 0.73242 -2.04 0.04135 *
X7: Procedencia(San José) -2.14145 1.24863 -1.715 0.08634 .
X8: Procedencia(San Pedro de Lloc) 0.06111 1.09623 0.056 0.95554
X9: Cantidad de productos -1.17752 0.45336 -2.597 0.0094 **
Nota: (.) significancia al 10% (*) significancia al 5% (**) significancia al 1%
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Modelo estimado de Regresión Logística para evaluar el riesgo de morosidadln ( ) = 4.645 − 0.039 −2.711 − 3.229 + 1.445 − 1.988 − 1.4941 − 1 2 3 4 5 6
− 2.141 7 + 0.061 8 − 1.178 9
Interpretación:
En la Tabla 2, observamos los coeficientes del modelo de regresión logística con las variables
que mejor se correlacionan con la condición de morosidad. Dichos coeficientes poseen signos
negativos que representan la minimización del riesgo de morosidad, en tanto que los coeficientes
con signos positivos aumentan dicho riesgo. La columna de Pr(>|z|) representa el nivel de
importancia de las variables en el modelo de regresión logística que explica la condición de
morosidad, el nivel de educación, situación laboral, procedencia y cantidad de productos
adquiridos representan factores importantes para identificar el riesgo de morosidad.
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Tabla 3.
Determinación del porcentaje de correcta estimación del modelo de regresión logística que
evalúa el riesgo de morosidad de clientes.
Pronóstico
Cliente no moroso Cliente moroso
Cliente no moroso 129 (79.1%) 3 (1.8%)
Condición real
Cliente moroso 25 (15.3%) 6 (3.7%)
Nota: 79.1% + 3.7% = 82.8% de correcta estimación
Interpretación.
En la tabla 3, contrastamos la condición de morosidad estimada por el modelo de regresión
logística con la condición real de los clientes, mostrando un porcentaje total de 82.8% de
correcta estimación, lo que puede interpretarse como el porcentaje de certeza del modelo.
Además se observa que la mayor cantidad de clientes correctamente estimados corresponde a
los clientes no morosos, por tanto, se deduce que dicho modelo sirve para identificar con más
certeza a los clientes con esta condición.
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Tabla 4.










Situación Laboral(Trabaja) 4.2414 +
Procedencia(Jequetepeque) 0.1369 -86.31%
Procedencia(Pacasmayo) 0.2244 -77.56%
Procedencia(San José) 0.1175 -88.25%
Procedencia(San Pedro de Lloc) 1.063 +
Cantidad de productos 0.308 -69.2%
(+) Aumento del riesgo de morosidad
Interpretación:
En la tabla 4, se observa que en el factor demográfico, la educación secundaria y superior, reduce
en gran porcentaje el riesgo de morosidad de los clientes (-93.3% y -96.04% respectivamente);
además, el “lugar de procedencia” generan una reducción del riesgo de morosidad en más de
77% en Jequetepeque, Pacasmayo y San José.
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Un resultado muy particular se observa en los clientes que “si trabajan” (Situación Laboral), el
OR=4.24, refleja que dicha condición laboral implica 4.24 veces más riesgo de morosidad que
aquellos clientes que “no trabajan”, lo que es motivo de análisis posterior.
Tabla 5.
Número de hijos según clientes que Trabajan (factor de riesgo de morosidad).
Número de hijos Cantidad Porcentaje
1 hijo 43 55.8%
2 hijos 27 35.1%
3 hijos 4 5.2%




Estado civil según clientes que Trabajan (factor de riesgo de morosidad).





En la tabla 6, mostramos estadísticas de clientes que “si trabajan”, que evidencian un 44.2% que
tienen de 2 hijos a más. Además en la tabla 5, el 80,5% son casados o convivientes. Todo esto
permite deducir que la carga familiar representa una característica determinante en clientes que
“si trabajan” y que esta condición representa en ellos un alto riesgo de morosidad.
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Tabla N° 7.










Cantidad de Productos -69.20%
Tabla N° 8.
Perfil de un cliente con alto riesgo de morosidad
Características del cliente Aumento del riesgo
trabaja 4.24 veces más
San Pedro de Lloc 1.06 veces más
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IV. DISCUSION
El presente estudio permitió identificar los factores (características) que representan
determinado riesgo de morosidad en los clientes que compran productos Unique de la
empresa CAED EIRL de la Provincia de Pacasmayo, 2018.
Se estimó un modelo de regresión logística binaria multivariada a fin de identificar
los factores de riesgo de morosidad (ver Tabla 1), encontrándose que el nivel de educación,
situación laboral, procedencia y la cantidad de productos representan factores importantes a
considerar. Para evaluar la calidad de pronóstico del modelo se contrastó la condición real
del cliente con la condición pronosticada por el modelo propuesto (ver Tabla 2),
encontrándose que 79.1% de los clientes considerados como “cliente no moroso” fueron
pronosticados por el modelo en la misma condición; respecto a la condición de “cliente
moroso”, el modelo pronostica dicha condición un 3.7% de manera correcta. De estos
resultados, deduce que el porcentaje de correcto pronóstico es de 82.8% para ambas
condiciones, pero que el modelo tiene mayor capacidad predictiva para identificación de
“clientes no morosos”.
Con respecto a los factores demográficos, se identificó que a mayor edad el riesgo de
morosidad disminuye -3.8%; y que el nivel de educación secundaria y superior disminuye
más de 90% el riesgo de morosidad.
Con respecto a los factores económicos, se identificó que la cantidad de productos
que pide el cliente disminuye -69.2%, esto quiere decir que los clientes que piden más
cantidad de productos son los que tienen mayor seguridad de efectuar el pago, en tanto que
aquellos que tienen menor seguridad de efectuar el pago, prefieren pedir menos cantidad de
productos. Además, se encontró que la situación laboral aumenta el riesgo de morosidad, es
decir, un cliente que si trabaja tiene 4 veces riego de morosidad que aquel cliente que no
trabaja, esto puede parecer contradictorio ante las aparentes ventajas económicas que
27
representa el tener trabajo, sin embargo, se realizaron estadísticas respecto a este grupo de
clientes, y se encontró que mas del 90% (ver Tabla 4) tiene carga familiar (de 1 a 2 hijos), y
que más del 80% (ver Tabla 5) es casado o conviviente, lo que implica que los pagos de los
productos que adquieren, pueden verse afectados debido a estas prioridades y
responsabilidades.
Respecto a los factores geográficos, el lugar de procedencia resulta ser determinante
en la condición de morosidad, por ejemplo, San José, Jequetepeque y Pacasmayo representan
lugares donde los clientes tienen menor riesgo de morosidad (ver Tabla 4), en cambio, los
clientes que proceden de San Pedro de Lloc, aumenta cierto grado de morosidad.
De acuerdo al modelo realizado, se puede identificar el perfil de un cliente con menor
y alto riesgo de morosidad, en la cual se cuenta con las características necesarias para poder
ser identificado y tomar la decisión de ofrecerle determinados productos.
El perfil de un cliente con menor riesgo de morosidad, lo determina un cliente de
acuerdo a su edad, el nivel de educación alcanzado, la cantidad de productos que solicita y el
lugar de procedencia. En tanto que el perfil de cliente con mayor grado de morosidad lo
determina su situación laboral y la procedencia.
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V. CONCLUSIONES
1) De acuerdo a los resultados de la investigación, se afirma que los factores
demográficos que minimiza el riego de morosidad son 2, la edad y la
educación es la cual reduce un gran porcentaje el riesgo de morosidad de los
clientes.
2) También se ha obtenido como resultado del factor geográfico; la procedencia,
son los clientes procedentes de los distritos de Pacasmayo, Jequetepeque y
San José.
3) El factor económico que reduce el riesgo de morosidad es la cantidad de
productos que el cliente adquiere.
4) De acuerdo al perfil del cliente con menor riesgo de morosidad el cliente debe
contar con las siguientes características: determinada edad del cliente, que
proceda del distrito de Jequetepeque, Pacasmayo y san José, y tenga una
educación superior a la de secundaria.
5) El perfil con alto riesgo de morosidad es un cliente que reside en el distrito




Después de haber determinado los Factores demográficos, geográfico y económicos
asociados a la morosidad en clientes de la empresa multinivel CAED E.I.R.L - Unique,
Provincia Pacasmayo – 2018, podemos recomendar siguiente:
Tomar en cuenta para un siguiente estudio de investigación, de preferencia y para que
sean más eficaz los resultados, tomar una mayor muestra porque a mayores datos de cliente
mayor confiabilidad le da a la investigación y así se obtendrá resultados más concretos.
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ANEXO 1:
FICHA DE REGISTRO DEL CLIENTE
Universidad César Vallejo
Facultad de Ciencias Empresariales
Escuela Académico Profesional de Administración
FICHA DE REGISTRO ELABORADA CON FINES DE LA INVESTIGACIÓN
“FACTORES DEMOGRÁFICOS, GEOGRÁFICO Y ECONÓMICOS ASOCIADOS
A LA MOROSIDAD EN CLIENTES DE LA EMPRESA MULTINIVEL CAED
E.I.R.L - UNIQUE, PROVINCIA PACASMAYO – 2018”
Información demográfica Información económica
Edad: Situación laboral (si/no)
Sexo (M/F): Cantidad de Productos
Hijos(Si/No): Tipo de Producto
Número de hijos: Monto de pedido (S/.)
Estado Civil: Soltero Abono (S/.)
Casado












Base de datos de clientes que han adquirido productos en la empresa CAED E.I.R.L, campaña 9-2018 Provincia de Pacasmayo.











1 46 4 FEMENINO CONVIVIENTE SECUNDARIA AMA DE CASA SAN JOSÉ 3 BIJOUTERIE 120 NO SI NO
2 32 1 FEMENINO CASADO UNIVERSITARIO NO TRABAJA SAN JOSÉ 2 BIJOUTERIE 80 NO SI NO
3 52 2 FEMENINO CASADO SECUNDARIA AMA DE CASA SAN JOSÉ 4 BIJOUTERIE 230 NO SI NO
4 27 0 MASCULINO SOLTERO UNIVERSITARIO INDEPENDIENTE SAN JOSÉ 2 FRAGANCIAS 150 NO SI NO
5 59 2 MASCULINO CASADO TECNICO INDEPENDIENTE SAN JOSÉ 2 FRAGANCIAS 180 SI NO NO
6 34 1 FEMENINO CONVIVIENTE SECUNDARIA AMA DE CASA SAN JOSÉ 2 FRAGANCIAS 130 NO SI NO
7 21 0 MASCULINO SOLTERO UNIVERSITARIO INDEPENDIENTE GUADALUPE 1 FRAGANCIAS 89 NO SI SI
8 30 2 FEMENINO CONVIVIENTE TECNICO INDEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 2 MAQUILLAJE 82 SI SI NO
9 20 0 FEMENINO SOLTERO UNIVERSITARIO NO TRABAJA JEQUETEPEQUE 1 FRAGANCIAS 70 SI SI NO
10 22 0 MASCULINO SOLTERO UNIVERSITARIO INDEPENDIENTE SAN PEDRO DELLOC 1 BIJOUTERIE 135 SI SI SI
11 29 2 FEMENINO CONVIVIENTE UNIVERSITARIO DEPENDIENTE PACASMAYO 2 MAQUILLAJE 87 NO SI NO
12 29 1 MASCULINO CASADO SECUNDARIA INDEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 1 FRAGANCIAS 77 NO SI NO
13 23 0 MASCULINO SOLTERO TECNICO DEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 1 CUIDADO DEROSTRO 68 NO SI NO
14 29 0 FEMENINO SOLTERO UNIVERSITARIO DEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 2 FRAGANCIAS 108 NO SI NO
15 32 1 FEMENINO SOLTERO UNIVERSITARIO DEPENDIENTE PACASMAYO 2 FRAGANCIAS 115 NO SI NO
16 27 1 FEMENINO CASADO UNIVERSITARIO NO TRABAJA PACASMAYO 1 CUIDADOCORPORAL 29 SI SI NO
17 50 3 FEMENINO CASADO SECUNDARIA AMA DE CASA PACASMAYO 1 BIJOUTERIE 70 SI SI NO
18 25 1 FEMENINO CONVIVIENTE TECNICO NO TRABAJA PACASMAYO 1 BIJOUTERIE 70 SI SI NO
19 48 3 FEMENINO CASADO SECUNDARIA AMA DE CASA PACASMAYO 1 FRAGANCIAS 88 SI NO NO
20 39 2 MASCULINO CONVIVIENTE UNIVERSITARIO DEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 2 FRAGANCIAS 226 SI NO NO
21 54 3 MASCULINO CASADO TECNICO DEPENDIENTE PACASMAYO 1 FRAGANCIAS 119 SI SI NO
22 23 1 FEMENINO SOLTERO SECUNDARIA AMA DE CASA JEQUETEPEQUE 1 MAQUILLAJE 24 NO SI NO
23 24 3 FEMENINO CONVIVIENTE ANALFABETO AMA DE CASA JEQUETEPEQUE 1 FRAGANCIAS 36 SI NO NO
24 33 3 FEMENINO CONVIVIENTE TECNICO AMA DE CASA PACASMAYO 1 MAQUILLAJE 41 NO SI NO
25 45 1 FEMENINO CASADO SECUNDARIA DEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 2 MAQUILLAJE 51 SI NO NO
26 52 1 FEMENINO CASADO SECUNDARIA DEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 1 MAQUILLAJE 21 SI NO NO
27 49 3 FEMENINO CASADO SECUNDARIA AMA DE CASA GUADALUPE 1 CUIDADOCORPORAL 28 NO SI NO
28 29 1 FEMENINO CASADO SECUNDARIA INDEPENDIENTE PACASMAYO 1 FRAGANCIAS 59 SI SI SI
29 53 4 FEMENINO SOLTERO PRIMARIA DEPENDIENTE PACASMAYO 2 FRAGANCIAS 100 SI NO SI
30 81 9 MASCULINO CASADO PRIMARIA NO TRABAJA JEQUETEPEQUE 1 FRAGANCIAS 59 SI NO NO
31 52 4 FEMENINO CASADO SECUNDARIA INDEPENDIENTE PACASMAYO 1 FRAGANCIAS 78 NO SI SI
32 30 1 FEMENINO CASADO TECNICO DEPENDIENTE PACASMAYO 1 MAQUILLAJE 25 SI NO SI
33 22 0 FEMENINO SOLTERO TECNICO DEPENDIENTE PACASMAYO 1 CUIDADO DEROSTRO 36 NO SI SI
34 53 3 FEMENINO CASADO PRIMARIA AMA DE CASA PACASMAYO 2 FRAGANCIAS 56 SI NO SI
35 24 0 MASCULINO SOLTERO TECNICO DEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 2 CUIDADO DEROSTRO 62 SI SI NO
36 27 0 FEMENINO SOLTERO UNIVERSITARIO DEPENDIENTE SAN JOSÉ 2 FRAGANCIAS 120 SI NO NO
37 24 0 FEMENINO SOLTERO TECNICO DEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 1 FRAGANCIAS 69 SI SI NO
38 25 0 MASCULINO SOLTERO TECNICO DEPENDIENTE SAN PEDRO DELLOC 1 FRAGANCIAS 70 NO SI SI
39 36 4 FEMENINO CASADO TECNICO AMA DE CASA PACASMAYO 1 MAQUILLAJE 36 NO SI SI
40 28 0 FEMENINO SOLTERO UNIVERSITARIO DEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 3 BIJOUTERIE 180 NO SI NO
41 35 0 MASCULINO SOLTERO SECUNDARIA INDEPENDIENTE SAN JOSÉ 2 FRAGANCIAS 230 SI SI NO
42 33 1 MASCULINO CASADO UNIVERSITARIO INDEPENDIENTE PACASMAYO 1 FRAGANCIAS 109 SI SI NO
43 19 0 FEMENINO SOLTERO UNIVERSITARIO DEPENDIENTE PACASMAYO 1 BIJOUTERIE 140 NO SI NO
44 26 1 FEMENINO CONVIVIENTE TECNICO INDEPENDIENTE PACASMAYO 2 MAQUILLAJE 80 NO SI NO
45 25 1 FEMENINO CONVIVIENTE TECNICO DEPENDIENTE PACASMAYO 2 MAQUILLAJE 70 SI SI NO
46 29 1 MASCULINO CONVIVIENTE TECNICO DEPENDIENTE PACASMAYO 2 FRAGANCIAS 210 NO SI NO
47 31 2 MASCULINO CASADO UNIVERSITARIO INDEPENDIENTE PACASMAYO 3 FRAGANCIAS 320 NO NO NO
48 20 0 MASCULINO SOLTERO UNIVERSITARIO NO TRABAJA PACASMAYO 1 FRAGANCIAS 110 SI SI NO
49 24 0 FEMENINO SOLTERO UNIVERSITARIO INDEPENDIENTE PACASMAYO 2 FRAGANCIAS 210 NO SI NO
50 23 0 MASCULINO SOLTERO UNIVERSITARIO INDEPENDIENTE SAN JOSÉ 2 FRAGANCIAS 180 NO SI NO
51 25 0 MASCULINO SOLTERO UNIVERSITARIO DEPENDIENTE PACASMAYO 2 FRAGANCIAS 200 NO SI NO
52 28 1 FEMENINO CONVIVIENTE TECNICO DEPENDIENTE PACASMAYO 2 MAQUILLAJE 85 NO SI NO
53 43 2 FEMENINO CASADO SECUNDARIA DEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 3 MAQUILLAJE 115 SI SI NO
54 72 6 FEMENINO CASADO ANALFABETO AMA DE CASA PACASMAYO 1 BIJOUTERIE 140 NO NO NO
55 43 2 FEMENINO CASADO TECNICO DEPENDIENTE PACASMAYO 2 FRAGANCIAS 120 NO SI NO
56 46 1 FEMENINO CONVIVIENTE TECNICO INDEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 2 FRAGANCIAS 200 NO SI NO
57 58 2 MASCULINO CASADO TECNICO INDEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 2 FRAGANCIAS 140 NO SI NO
58 49 2 FEMENINO CASADO ANALFABETO INDEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 2 CUIDADO DE
ROSTRO
55 SI SI NO
59 21 0 FEMENINO SOLTERO UNIVERSITARIO DEPENDIENTE PACASMAYO 1 BIJOUTERIE 100 NO SI NO
60 20 0 FEMENINO SOLTERO UNIVERSITARIO DEPENDIENTE PACASMAYO 1 CUIDADOCORPORAL 45 NO SI NO
61 57 4 FEMENINO CASADO UNIVERSITARIO DEPENDIENTE SAN JOSÉ 1 BIJOUTERIE 80 NO SI NO
62 35 2 FEMENINO CONVIVIENTE UNIVERSITARIO DEPENDIENTE PACASMAYO 1 CUIDADOCORPORAL 45 NO SI NO
63 43 2 FEMENINO CASADO UNIVERSITARIO DEPENDIENTE PACASMAYO 1 MAQUILLAJE 32 NO SI NO
64 18 0 FEMENINO SOLTERO UNIVERSITARIO DEPENDIENTE PACASMAYO 1 FRAGANCIAS 100 NO SI NO
65 43 3 FEMENINO CONVIVIENTE UNIVERSITARIO DEPENDIENTE PACASMAYO 4 BIJOUTERIE 230 NO SI NO
66 26 0 FEMENINO SOLTERO UNIVERSITARIO DEPENDIENTE PACASMAYO 3 FRAGANCIAS 240 NO SI NO
67 27 0 FEMENINO SOLTERO TECNICO DEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 3 MAQUILLAJE 68 NO SI NO
68 24 0 MASCULINO SOLTERO TECNICO DEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 2 FRAGANCIAS 180 NO SI NO
69 22 0 FEMENINO SOLTERO TECNICO DEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 3 MAQUILLAJE 110 SI SI NO
70 20 0 MASCULINO SOLTERO TECNICO NO TRABAJA PACASMAYO 1 FRAGANCIAS 110 SI SI NO
71 34 1 FEMENINO CONVIVIENTE TECNICO NO TRABAJA JEQUETEPEQUE 2 MAQUILLAJE 90 NO SI NO
72 35 1 FEMENINO SOLTERO TECNICO DEPENDIENTE SAN PEDRO DELLOC 1 FRAGANCIAS 100 SI SI NO
73 25 0 MASCULINO SOLTERO UNIVERSITARIO DEPENDIENTE SAN JOSÉ 3 BIJOUTERIE 130 SI NO NO
74 54 2 FEMENINO CASADO UNIVERSITARIO INDEPENDIENTE SAN PEDRO DE
LLOC
2 BIJOUTERIE 170 SI NO NO
75 46 2 MASCULINO CONVIVIENTE TECNICO INDEPENDIENTE PACASMAYO 1 BIJOUTERIE 120 SI NO NO
76 55 4 FEMENINO CONVIVIENTE TECNICO NO TRABAJA PACASMAYO 2 MAQUILLAJE 55 NO SI NO
77 35 4 FEMENINO CASADO UNIVERSITARIO NO TRABAJA PACASMAYO 1 CUIDADO DEROSTRO 32 NO SI NO
78 44 3 FEMENINO CONVIVIENTE UNIVERSITARIO NO TRABAJA GUADALUPE 1 CUIDADO DEROSTRO 45 NO SI NO
79 24 0 FEMENINO SOLTERO TECNICO DEPENDIENTE GUADALUPE 2 MAQUILLAJE 65 NO SI NO
80 23 1 MASCULINO CONVIVIENTE TECNICO DEPENDIENTE PACASMAYO 2 FRAGANCIAS 130 SI SI NO
81 21 1 MASCULINO CONVIVIENTE TECNICO DEPENDIENTE PACASMAYO 1 FRAGANCIAS 70 SI NO NO
82 23 1 MASCULINO SOLTERO UNIVERSITARIO DEPENDIENTE PACASMAYO 1 FRAGANCIAS 99 NO SI NO
83 42 0 FEMENINO SOLTERO SECUNDARIA DEPENDIENTE PACASMAYO 1 FRAGANCIAS 89 NO SI NO
84 27 1 FEMENINO SOLTERO SECUNDARIA INDEPENDIENTE PACASMAYO 1 MAQUILLAJE 46 SI SI NO
85 29 1 MASCULINO SOLTERO TECNICO DEPENDIENTE SAN JOSÉ 1 FRAGANCIAS 109 NO SI NO
86 25 1 FEMENINO SOLTERO SECUNDARIA AMA DE CASA SAN PEDRO DE LLOC CUIDADO DEROSTRO 120 SI SI SI
87 34 0 MASCULINO SOLTERO TECNICO DEPENDIENTE PACASMAYO 1 CUIDADO DE 49 NO SI NO
ROSTRO
88 18 1 FEMENINO SOLTERO UNIVERSITARIO INDEPENDIENTE PACASMAYO FRAGANCIAS 125 SI SI SI
89 36 1 MASCULINO CASADO TECNICO DEPENDIENTE PACASMAYO 1 BIJOUTERIE 45 NO SI NO
90 45 0 FEMENINO SOLTERO SECUNDARIA DEPENDIENTE PACASMAYO 1 FRAGANCIAS 109 SI SI SI
91 40 2 FEMENINO CASADO SECUNDARIA DEPENDIENTE PACASMAYO 2 CUIDADOCORPORAL 48 NO SI NO
92 38 0 FEMENINO SOLTERO TECNICO DEPENDIENTE PACASMAYO 2 CUIDADO DEROSTRO 55.7 NO SI NO
93 22 0 FEMENINO SOLTERO UNIVERSITARIO NO TRABAJA SAN PEDRO DELLOC 2
CUIDADO
CORPORAL 25.8 NO SI NO
94 34 2 FEMENINO CASADO TECNICO DEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 1 MAQUILLAJE 46 NO SI NO
95 27 0 FEMENINO SOLTERO UNIVERSITARIO DEPENDIENTE PACASMAYO 1 FRAGANCIAS 75 SI SI NO
96 68 2 FEMENINO VIUDO PRIMARIA NO TRABAJA JEQUETEPEQUE 2 CUIDADO DEROSTRO 68 SI SI NO
97 24 0 FEMENINO SOLTERO SECUNDARIA NO TRABAJA SAN PEDRO DELLOC 1 MAQUILLAJE 29.9 NO SI NO
98 26 0 FEMENINO SOLTERO UNIVERSITARIO INDEPENDIENTE PACASMAYO 3 BIJOUTERIE 155 SI SI NO
99 19 0 MASCULINO SOLTERO TECNICO DEPENDIENTE PACASMAYO 2 FRAGANCIAS 150 NO SI NO
100 17 0 MASCULINO SOLTERO UNIVERSITARIO NO TRABAJA JEQUETEPEQUE 1 FRAGANCIAS 110 NO SI SI
101 16 0 MASCULINO SOLTERO SECUNDARIA NO TRABAJA PACASMAYO 3 CUIDADO DEROSTRO 135 NO SI NO
102 28 1 FEMENINO CONVIVIENTE UNIVERSITARIO DEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 2 CUIDADO DEROSTRO 68 NO SI NO
103 27 1 FEMENINO CONVIVIENTE UNIVERSITARIO DEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 1 FRAGANCIAS 100 NO SI NO
104 28 2 MASCULINO CONVIVIENTE TECNICO DEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 2 FRAGANCIAS 200 NO SI NO
105 28 1 FEMENINO SOLTERO TECNICO DEPENDIENTE PACASMAYO 1 FRAGANCIAS 110 NO SI NO
106 20 1 FEMENINO CONVIVIENTE TECNICO DEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 3 CUIDADO DEROSTRO 175 NO SI NO
107 26 0 MASCULINO SOLTERO TECNICO DEPENDIENTE PACASMAYO 2 FRAGANCIAS 170 NO SI SI
108 53 1 FEMENINO CASADO PRIMARIA AMA DE CASA JEQUETEPEQUE 3 CUIDADO DE
ROSTRO
140 SI NO SI
109 24 1 MASCULINO SOLTERO TECNICO DEPENDIENTE PACASMAYO 1 FRAGANCIAS 119 SI SI NO
110 27 1 FEMENINO SOLTERO UNIVERSITARIO DEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 2 FRAGANCIAS 170 SI NO NO
111 29 0 MASCULINO SOLTERO TECNICO DEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 1 FRAGANCIAS 115 SI SI NO
112 22 1 MASCULINO CONVIVIENTE SECUNDARIA INDEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 2 FRAGANCIAS 125 SI SI NO
113 20 0 FEMENINO SOLTERO SECUNDARIA INDEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 2 BIJOUTERIE 210 NO NO SI
114 28 1 MASCULINO CONVIVIENTE SECUNDARIA INDEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 1 FRAGANCIAS 109 NO SI SI
115 56 2 FEMENINO CASADO SECUNDARIA INDEPENDIENTE PACASMAYO 1 CUIDADO 25 SI SI NO
CORPORAL
116 45 1 FEMENINO CASADO SECUNDARIA DEPENDIENTE PACASMAYO 1 FRAGANCIAS 59 SI NO NO
117 49 2 FEMENINO CASADO SECUNDARIA DEPENDIENTE PACASMAYO 1 FRAGANCIAS 99 SI SI NO
118 50 0 FEMENINO CASADO SECUNDARIA AMA DE CASA PACASMAYO 1 BIJOUTERIE 75 SI NO NO
119 52 0 FEMENINO CASADO SECUNDARIA AMA DE CASA PACASMAYO 1 BIJOUTERIE 50 SI NO NO
120 57 3 FEMENINO CASADO SECUNDARIA AMA DE CASA PACASMAYO 1 CUIDADO DEROSTRO 58 SI NO NO
121 68 2 FEMENINO CASADO SECUNDARIA NO TRABAJA PACASMAYO 2 CUIDADO DEROSTRO 84 SI NO NO
122 22 2 MASCULINO CONVIVIENTE TECNICO DEPENDIENTE PACASMAYO 1 FRAGANCIAS 99 SI SI NO
123 32 2 FEMENINO CASADO UNIVERSITARIO AMA DE CASA GUADALUPE 2 FRAGANCIAS 180 NO SI NO
124 32 1 FEMENINO CASADO UNIVERSITARIO AMA DE CASA GUADALUPE 3 BIJOUTERIE 145 NO SI NO
125 26 0 FEMENINO CASADO UNIVERSITARIO DEPENDIENTE GUADALUPE 2 BIJOUTERIE 90 NO SI NO
126 19 0 MASCULINO SOLTERO UNIVERSITARIO DEPENDIENTE GUADALUPE 1 FRAGANCIAS 110 NO SI NO
127 23 1 FEMENINO SOLTERO UNIVERSITARIO DEPENDIENTE GUADALUPE 3 BIJOUTERIE 180 NO SI NO
128 65 3 FEMENINO CASADO PRIMARIA NO TRABAJA PACASMAYO 1 BIJOUTERIE 50 NO SI NO
129 38 2 FEMENINO CASADO UNIVERSITARIO INDEPENDIENTE PACASMAYO 2 CUIDADO DEROSTRO 155 SI NO NO
130 34 1 FEMENINO CONVIVIENTE UNIVERSITARIO NO TRABAJA PACASMAYO 1 MAQUILLAJE 28 NO SI NO
131 37 2 FEMENINO CONVIVIENTE SECUNDARIA AMA DE CASA JEQUETEPEQUE 1 CUIDADOCORPORAL 25.8 NO SI NO
132 60 4 FEMENINO VIUDO PRIMARIA NO TRABAJA JEQUETEPEQUE 1 CUIDADO DEROSTRO 28 NO NO NO
133 30 1 FEMENINO CASADO SECUNDARIA INDEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 1 CUIDADOCORPORAL 56 NO SI NO
134 51 2 FEMENINO CASADO SECUNDARIA INDEPENDIENTE PACASMAYO 1 MAQUILLAJE 17 NO SI NO
135 39 0 MASCULINO CASADO TECNICO DEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 2 FRAGANCIAS 77 SI NO NO
136 42 1 MASCULINO CASADO UNIVERSITARIO DEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 2 FRAGANCIAS 85 SI NO NO
137 31 0 FEMENINO SOLTERO SECUNDARIA INDEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 1 FRAGANCIAS 56 SI NO NO
138 38 1 MASCULINO SOLTERO SECUNDARIA INDEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 1 FRAGANCIAS 98 SI SI NO
139 28 1 FEMENINO SOLTERO PRIMARIA INDEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 1 BIJOUTERIE 78 NO SI SI
140 35 1 FEMENINO CASADO TECNICO AMA DE CASA JEQUETEPEQUE 1 MAQUILLAJE 59 NO SI NO
141 55 1 FEMENINO CASADO TECNICO DEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 1 FRAGANCIAS 32 NO SI NO
142 38 1 FEMENINO CASADO TECNICO DEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 2 BIJOUTERIE 120 SI SI NO
143 30 1 MASCULINO CONVIVIENTE TECNICO INDEPENDIENTE PACASMAYO 1 FRAGANCIAS 115 SI NO SI
144 38 1 FEMENINO SOLTERO TECNICO INDEPENDIENTE PACASMAYO 1 FRAGANCIAS 35 NO NO SI
145 30 1 MASCULINO CONVIVIENTE TECNICO INDEPENDIENTE PACASMAYO 1 FRAGANCIAS 110 NO NO NO
146 39 2 MASCULINO CONVIVIENTE TECNICO INDEPENDIENTE PACASMAYO 1 FRAGANCIAS 115 SI NO SI
147 45 3 FEMENINO CASADO TECNICO DEPENDIENTE PACASMAYO 1 FRAGANCIAS 115 SI NO NO
148 29 0 FEMENINO SOLTERO UNIVERSITARIO INDEPENDIENTE PACASMAYO 1 BIJOUTERIE 85 NO NO SI
149 49 1 FEMENINO CONVIVIENTE TECNICO DEPENDIENTE SAN JOSÉ 1 MAQUILLAJE 32 NO NO NO
150 20 0 FEMENINO SOLTERO UNIVERSITARIO DEPENDIENTE SAN JOSÉ 1 MAQUILLAJE 45 NO NO SI
151 47 2 FEMENINO SOLTERO UNIVERSITARIO INDEPENDIENTE SAN JOSÉ 1 CUIDADO DEROSTRO 62 NO NO NO
152 53 2 FEMENINO CONVIVIENTE UNIVERSITARIO INDEPENDIENTE GUADALUPE 1 MAQUILLAJE 32 SI NO SI
153 22 0 FEMENINO SOLTERO UNIVERSITARIO INDEPENDIENTE GUADALUPE 1 MAQUILLAJE 28 SI NO SI
154 46 2 FEMENINO CONVIVIENTE TECNICO DEPENDIENTE GUADALUPE 1 MAQUILLAJE 32 SI NO SI
155 45 2 FEMENINO CASADO UNIVERSITARIO INDEPENDIENTE GUADALUPE 1 MAQUILLAJE 38 NO SI SI
156 46 1 FEMENINO CASADO TECNICO INDEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 1 MAQUILLAJE 42 NO SI NO
157 26 0 FEMENINO SOLTERO UNIVERSITARIO INDEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 1 MAQUILLAJE 36 NO SI NO
158 45 3 FEMENINO CASADO UNIVERSITARIO INDEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 1 MAQUILLAJE 48 NO SI SI
159 45 2 FEMENINO CONVIVIENTE UNIVERSITARIO INDEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 1 MAQUILLAJE 32 NO SI NO
160 20 0 MASCULINO SOLTERO UNIVERSITARIO DEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 1 BIJOUTERIE 135 SI SI SI
161 32 0 FEMENINO SOLTERO TECNICO DEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 1 FRAGANCIAS 115 NO SI SI
162 45 1 FEMENINO CONVIVIENTE TECNICO DEPENDIENTE JEQUETEPEQUE 1 FRAGANCIAS 115 SI NO NO




Distribución de la edad los clientes que compran productos de la empresa multinivel
CAED E.I.R.L - Unique, Provincia Pacasmayo – 2018.
Edad Cantidad Porcentaje
16 - 29 66 40.5%
29 - 42 44 27.0%
42 - 55 40 24.5%
55 - 68 9 5.5%
68 - 81 4 2.5%
Figura 02. Distribución de la edad de los clientes que compran productos Unique de la
Empresa CAED E.I.R.L, Provincia Pacasmayo 2018.
Interpretación:
Solo el 32.5% de los clientes que compraron productos de belleza tiene más de 40 años;
mientras que el 40% los conforman clientes menores de edad y jóvenes.
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Hijos y número hijos de los clientes que compran productos de la empresa multinivel
CAED E.I.R.L - Unique, Provincia Pacasmayo – 2018.
Número de hijos Cantidad Porcentaje
No tienen hijos 54 33.1%
Solo 1 hijo 54 33.1%
De 2 a 3 hijos 45 27.6%
De 4 a mas 10 6.1%
Figura 03. Distribución según el factor de hijos de los clientes que compran productos
Unique de la Empresa CAED E.I.R.L, Provincia Pacasmayo 2018.
Interpretación:
Un 66.9% de los clientes evidencian tener de 2 hijos a más, el 33.1% no tienen hijos.
Tabla N°11.
Sexo de clientes que compran productos de la empresa multinivel CAED E.I.R.L - Unique,




Figura 04. Distribución según el sexo de los clientes que compran productos Unique de la
Empresa CAED E.I.R.L, Provincia Pacasmayo 2018.
Interpretación:






Estado civil de los clientes que compran productos de la empresa multinivel CAED E.I.R.L
- Unique, Provincia Pacasmayo – 2018





Figura 05. Distribución según el estado civil de los clientes que compran productos
Unique de la Empresa CAED E.I.R.L, Provincia Pacasmayo 2018.
Interpretación:
Más del 50% de los clientes son casados o conviven en pareja.
Cantidad de clientes















Nivel educativo de los clientes que compran productos de la empresa multinivel CAED
E.I.R.L - Unique, Provincia Pacasmayo – 2018.




Figura 06. Distribución según nivel educativo de los clientes que compran productos
Unique de la Empresa CAED E.I.R.L Provincia Pacasmayo 2018.
Interpretación:
Un total de 71% de clientes son de un nivel educativo superior, sin embargo el 7% de los















Situación laboral de los clientes que compran productos de la empresa multinivel CAED
E.I.R.L - Unique, Provincia Pacasmayo – 2018.
Situación laboral Cantidad Porcentaje
no trabaja 41 25%
trabaja 122 75%
Figura 07. Distribución del factor situación laboral de los clientes que compran productos
Unique de la Empresa CAED E.I.R.L- Unique, Provincia Pacasmayo 2018.
Interpretación:















Procedencia de los clientes que compran productos de la empresa multinivel CAED





San José 15 9%





ribución según la procedencia de los clientes que compran productos Unique de la
Empresa EIRL CAED Provincia Pacasmayo 2018.
Interpretación:
El 78 % de los clientes proceden de los Distritos de Pacasmayo y de Jequetepeque por lo que
se considera que en esos distritos hay mayor demanda en la compra de productos de Belleza.
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Cantidad de productos adquiridos por los clientes que compran productos de la empresa
multinivel CAED E.I.R.L - Unique, Provincia Pacasmayo – 2018.
Cantidad de Productos Cantidad Porcentaje
1 producto 96 59%
2 producto 51 31%
3 producto 14 9%
4 producto 2 1%
Figura 09. Distribución según la cantidad de productos adquiridos por los clientes que






















Los clientes muy poco compran de 3 a 4 productos, esto se ve reflejado por el 10% de clientes
que muestran esta condición, lo que constituye que casi el 60% de los clientes tienden a sólo
comprar 1 Producto.
Tabla N° 17.
Tipo de productos adquiridos por los clientes que compran productos de la empresa
multinivel CAED E.I.R.L - Unique, Provincia Pacasmayo – 2018.
Tipo de producto Cantidad Porcentaje
Bijouterie 28 17%
Cuidado Corporal 9 6%
Cuidado del Rostro 19 12%
Fragancias 72 44%
Maquillaje 35 21%
Figura 10. Distribución según el tipo de productos adquiridos por los clientes que compran
productos Unique de la Empresa E.I.R.L CAED Provincia Pacasmayo 2018.
Interpretación:
Fragancias Maquillaje





El 44% de los clientes se inclinaron más por la compra de fragancias, es muy poca la cantidad
(6%) de clientes que compraron productos de cuidado de rostro y Bijouterie. (Productos con
precios altos).
Tabla N° 18.
Gasto por producto adquirido por los clientes que compran productos de la empresa
multinivel CAED E.I.R.L - Unique, Provincia Pacasmayo – 2018.








Más del 71% de los clientes pagan entre s/17.00 y s/118.00 por productos de belleza, y por
su parte el 4% solo gastan en productos de precios altos.
Tabla N° 19.
Aporte inicial por los clientes que compran productos de la empresa multinivel CAED
E.I.R.L - Unique, Provincia Pacasmayo – 2018.
Aporte inicial Cantidad Porcentaje
No 94 58%
SI 69 42%
Figura 11. Distribución según el aporte inicial por los clientes que compran productos
Unique de la Empresa CAED E.I.R.L, Provincia Pacasmayo 2018.
Interpretación:
El aporte inicial es uy importante para el proceso de compra en este tipo de empresas
multinivel, de acuerdo a los datos existe más del 40% de clientes que no dan una parte como
adelanto para lograr la venta de un producto, lo que constituye que se vende a crédito.
Tabla N° 20.
Compra a otra empresa por parte de los clientes de la empresa multinivel CAED E.I.R.L -
Unique, Provincia Pacasmayo – 2018.






Figura 12. Distribución según el factor de compra a otra empresa por parte de los clientes
de la Empresa CAED E.I.R.L- Unique, Provincia Pacasmayo 2018.
Interpretación:
El 74% de los clientes que compraron productos de Yanbal – Unique admitieron que además
compran en otras empresas similares ya que hay muy buenos precios en el mercado. Tan
solo el 26% dijo que solo compraban a esta empresa.
Tabla N° 21.
Factor condición de morosidad de los clientes que compran productos de la empresa
multinivel CAED E.I.R.L - Unique, Provincia Pacasmayo – 2018.






Figura N° 13. Distribución según la condición de morosidad de los clientes que compran
productos Unique de la Empresa CAED E.I.R.L, Provincia Pacasmayo 2018.
Interpretación:
El 81% de los clientes tienen un alto índice de no ser morosos, sólo el 19% muestra la
condición de clientes morosos.
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